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Wahyuningsih, Lina. 2017. Efektivitas Penerapan Strategi Pemasaran Pada Produk 
SIWITA (Simpanan Wisata) Di BMT Al-Hikmah Ungaran. Tugas Akhir, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Program D III Perbankan Syariah UIN 
Walisongo Semarang. Pembimbing: Adhitya Fajar. S.Pd, M.M. 
Penelitian ini dilatar belakangi pemasaran (marketing) yang merupakan 
jantung perusahaan dalam mencari calon anggota sesuai rencana agar tujuan 
perusahaan tercapai. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui efektivitas penerapan 
strategi pemasaran di BMT Al-Hikmah Ungaran. Obyek penelitan dilakukan di BMT 
Al-Hikmah Ungaran. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
kualitatif. Sumber data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder, data 
primer didapat dari wawancara langsung dengan narasumber yaitu, marketing, 
Costumer Service dan manajer BMT, sedangkan data sekunder di dapat melalui 
buku-buku yang ada diperpustakaan yang berhubungan dengan masalah penelitian 
juga data dari BMT Al-Hikmah Ungaran berupa brosur-brosur, dokumen-dokumen 
dan lainnya. 
Hasil dari penelitan ini bahwa BMT Al-Hikmah Ungaran menggunakan 
strategi pemasaran yang efektif yaitu Penerapan Segmentasi, Targeting, dan 
Positioning dan Penerapan Bauran Pemasaran (Marketing Mix). Segmentasi 
menggolongkan calon anggota dari segi geografis dan demografis. Sedangkan bauran 
pemasaran meliputi: Product, price, place, promotion. Kegiatan promosi yang 
dilakukan BMT Al-Hikmah Ungaran yaitu: mendatangi calon nasabah, Semua 
Pegawai BMT, brosur, network (jaringan komputer). 
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   PENDAHULUAN  
A. Latar Belakang 
 Dalam Undang-undang No.21 tahun 2008 diterangkan bahwa yang 
dimaksud dengan perbankan syariah adalah segala sesuatu yang menyangkut 
tentang Bank Syariah dan Unit Usaha Syariah, mencakup kelembagaan, 
kegiatan usaha, serta cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya. 
Menurut Undang-undang No. 21 tahun 2008, Bank Syariah adalah Bank yang 
menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah. Tujuan utama 
dari pendirian Lembaga Keuangan berlandaskan prinsip syariah adalah 
sebagai upaya kaum muslim untuk mendasari segenap aspek kehidupan 
ekonominya dengan berlandaskan Al-Quran dan As-Sunnah. Dengan 
demikian secara umum Bank Syariah adalah lembaga keuangan yang 
menjalankan fungsi perantara (intermediary) dalam penghimpunan dana 
masyarakat serta menyalurkan pembiayaan kepada masyarakat sesuai dengan 
prinsip syariah.1 
 Kegiatan menghimpun dan menyalurkan dana merupakan kegiatan 
pokok perbankan, sedangkan kegiatan memberikan jasa-jasa hanyalah 
pendukung dari mkedua kegiatan tersebut. Bagi bank yang berdasarkan 
prinsip syariah keuntungan bukan diperoleh dari bunga melainkan bagi hasil. 
Di bank ini jasa yang diberikan disesuaikan dengan prinsip syariah yang 
berdasarkan hukum islam. Prinsip syariah yang diterapkan pada bank syariah 
adalah: 
1. Pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil (mudharabah) 
2. Prinsip jual beli barang dengan memperoleh keuntungan (murabaha)
 
1 Al Arif  M. Nur Rianto, Lembaga Keuangan Syariah, Bandung: Cv Pustaka Setia, 




3. Pembiayaan berdasarkan prinsip penyertaan modal (musyarakah) 
4. Pembiayaan barang modal berdasarkan prinsip sewa murni tanpa pilihan 
(ijarah) atau 
5. Dengan adanya pemindahan kepemilikan atas barang yang disewa dari 
pihak bank oleh pihak lain (ijarah wa iqtina). 
 Perkembangan lembaga-lembaga keuangan syariah di Negara 
Indoneisa tergolong cepat, salah satunya adalah karena adanya keyakinan 
yang kuat di kalangan masyarakat Muslim bahwa perbankan konvensional 
itu mengandung unsur riba yang dilarang oleh agama islam. Undang-
undang No. 7 Tahun 1992 tentang perbankan, dimana perbankan bagi 
hasil diakomindasikan, maka Bank Muamalat Indonesia merupakan bank 
umum syariah pertama yang beroperasi di indoneisa. Pendirian Bank 
Muamalat diikuti oleh pendirian bank-bank perkreditan rakyat syariah . 
Namun demikian, dengan adanya kedua jenis bank tersebut belum 
sanggup menjangkau masyarkat islam lapisan bawah. Oleh karena itu, 
maka dibangunlah lembaga-lembaga simpan pinjam yang disebut Baitu 
Maal Wat Tamwil (BMT).2 
 Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu 
yang isinya berintikan bayt al-mat wa al-tamwil dengan kegiatan 
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam 
meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah, antara 
lain dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan 
kegiatan ekonominya. Selain itu BMT juga bisa menerima titipan zakat, 
 
2 Arifin zainul, Memahami Bank Syariah Lingkup, Peluang, Tantangan, dan 
Prospek, Jakarta: AlvaBet, 2000, hlm.26-27 
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infak, dan sedekah serta menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan 
amanatnya.3 
 Dengan demikian, keberadaan BMT memiliki dua fungsi, yaitu 
sebagai penyalur penyandagunaan harta ibadah, seperti zakat, infak, 
sedekah dan wakaf, serta dapat berfungsi sebagai institusi yang bergerak 
dibidang investasi yang bersifat produktif sebagaimana layaknya bank. 
Dan pada fungsi kedua, selain menjadi lembaga keuangan, BMT juga 
sebagai lembaga ekonomi. BMT bertugas menghimpun dana dari 
masyarakat  (anggota BMT) yang memercayakan dananya disimpan di 
BMT dan menyalurkan dana kepada masyarakat (anggota BMT) yang 
diberikan pinjaman oleh BMT. Adapaun sebagai lembaga ekonomi, BMT 
berhak melakukan kegiatan ekonomi, seperti mengelola kegiatan 
perdagangan, industri, dan pertanian. 
 Dalam upaya penghimpunan dana harus mempunyai rancangan yang 
sedemikian rupa untuk dapat menarik minat masyarakat menjadi anggota 
di BMT.  Karena prinsip utama didalam manajemen funding adalah 
kepercyaan. Oleh karena itu, kemauan masyarakat untuk menaruh 
dananya di BMT sangat dipengaruhi dengan tingkat kepercayaan. Karena 
pada prinsipnya BMT adalah lembaga amanah. Dengan itu, keberadaan 
BMT juga memiliki peran untuk menjauhkan masyarakat dari praktik 
ekonomi nonsyariah, karena pentingnya sistem ekonomi islam saat ini 
hadir ditengah-tengah masyarakat. Pada saat tahap awal pendirian, BMT 
dapat mengajak kerjasama tokoh setempat baik agama maupun tokoh 
masyarakat lainnya untuk berperan menjadi pendiri BMT. Dengan melalui 
tokoh-tokoh tersebut, mekanisme pemasaran akan lebih mudah dilakukan. 
 
3 Al Arif  M. Nur Rianto, Lembaga Keuangan Syariah, Bandung: Cv Pustaka Setia, 





 Dalam menghadapi kemajuan lembaga-lembaga keuangan syariah 
khususnynya non-bank, BMT harus harus memiliki kegiatan pemasaran 
yang efektif. Kegiatan pemasaran memiliki peran yang penting guna 
mencapai keberhasilan suatu perusahaan. Pemasaran dilakukan dalam 
rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk 
atau jasa. Dengan adanya kegiatan pemasaran suatu perusahaan 
mempunyai tujuan yang hendak akan dicapai, yaitu merebut konsumen 
untuk mengetahui dan minat pada produk baru yang diluncurkan, dan juga 
untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. 
Upaya kegiatan pemasaran dilakukan dalam rangka untuk menghadapai 
persaingan yang semakin meningkat. Begitu juga dengan BMT Al-
Hikmah Ungaran. 
 BMT Al-Hikmah Ungaran terletak di jalan Jendral Sudirman No.12, 
Mijen Gedanganak, Ungaran Timur, Kabupaten Semarang adalah lembaga 
keuangan bagi masyarkat kalangan menengah kebawah di wilayah 
ungaran dan menjadi salah satu BMT yang ada di Indonesia. Semakin 
banyaknya BMT yang berkembang di Indonesia menjadikan setiap 
lembaga keuangan syariah dituntut harus semakin kreatif dan inovatif 
karena semakin ketatnya tingkat persaingan dari waktu ke waktu maka 
dari itu membutuhkan strategi pemasaran yang baik, sehingga dengan itu 
tujuan yang diharapkan oleh lembaga keuangan syariah akan tercapai. 
BMT Al-Hikmah juga menjadi tempat menerima dan menyalurkan dana 
Zakat, Infaq, dan Shodaqoh.4 
 Oleh sebab itu, lembaga keuangan syariah khususnya non-bank 
dalam menerapkan strategi bersaing harus yang tepat dan baik. Hal ini 
dikarenakan BMT masih berskala kecil di bawah bank-bank di Indonesia. 
Dalam segi aspek pemasarannya bisa dikatakan bahwa jangkauannya 
 
4 Profil BMT Al-Hikmah Ungaran 
5 
 
masih terbatas dibanding dengan bank, sehingga menghambat informasi 
produk-produk yang ada di BMT tidak sampai kepada calon nasabah. 
 Dalam menghimpun dana BMT Al-Hikmah Ungaran menawarkan 
beberapa produk simpanan yaitu: simpanan suka rela lancar (SIRELA), 
simpanan pelajar (SIMPEL), simpanan sukarela qurban (SISUQUR), 
simpanan haji atau umroh (SIHAJI/UMROH), simpanan suka rela 
berjangka (SISUKA) dan simpanan wisata (SIWITA).5 Untuk 
menawarkan atau memperkenalkan produk-produknya strategi pemasaran 
di BMT Al-Hikmah biasanya dengan brosur, kalender dan mulut ke mulut. 
Di BMT Al-Hikmah juga menggunakan strategi sistem menjemput bola 
dan menangkap bola untuk mendapatkan nasabah dengan tujuan 
memudahkan nasabah yang mempunyai kesibukan sehingga tidak bisa 
datang langsung ke BMT Al-Hikmah, selain itu strategi door to door juga 
dilakukan. 
 Dari salah satu jenis produk tersebut, BMT Al-Hikmah membuat dan 
meluncurkan produk baru yaitu Simpanan Wisata (SIWITA). Produk ini 
baru dibuat sejak bulan Oktober 2019 dengan tujuan utama di bromo dan 
sekitarnya. Syarat menjadi anggota Simpanan Wisata (SIWITA), yaitu: 1. 
Membuka rekening Simpanan Wisata, 2. Menyetor simpanan sebesar Rp. 
100.000,-/per bulan selama 12 bulan (sudah termasuk uang saku), 3. Mulai 
oktober 2019 s/d September 2020. 
 BMT Al-Hikmah Ungaran meluncurkan produk baru yaitu Simpanan 
Wisata (SIWITA) dengan tujuan agar memudahkan kalangan masayrakat 
yang ingin berwisata atau ingin berkunjung ketempat yang diinginkan 
dengan cara menabung. Adapun keunggulan pada produk simpanan wisata 
ini salah satunya yaitu berwisata lebih terencana dengan adanya simpanan 
wisata ini. Namun perlu ditekankan lagi bahwa produk baru juga banyak 
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memiliki kendala-kendala ataupun hambatan ketika produk ini mulai 
dikenalkan pada calon nasabah. Salah satu kendala atau hambatan tersebut 
adalah pada strategi pemsarannya. 
 Produk Simpanan Wisatan (SIWITA) merupakan produk yang masih 
kurang diminati oleh konsumen dibandingan dengan produk-produk 
simpanan lainnya di BMT Al-Hikmah Ungaran. Hal ini terbukti 
berdasarkan tabel dibawah ini. 
Tabel 1.1 
Jumlah Anggota Produk Simpanan 



















 Berdasarkan tabel diatas nampak bahwa produk simpanan wisata 
(SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran masih kurang diminati dibandingkan 
produk yang lainnya. Maka dari itu  diperlukan strategi pemasaran yang 
efektif untuk bisa menarik konsumen atau nasabah serta mencapai 
keberhasilan dan tujuan yang telah ditentukan. 
 Strategi pemasaran yang sementara baru dilaksanakan atau diterapkan 
pada produk baru simpanan wisata (SIWITA) ini adalah dengan brosur, 
pendekatan personal yaitu dengan menawarkan langsung produk tersebut ke 
konsumen atau calon nasabah, dan juga lewat sistem online atau website BMT 
Al-Hikmah Ungaran. 
 Berdasarkan latar belakang atau permasalahan diatas, penulis tertarik 
untuk melakukan penelitian tentang produk simpanan wisata dengan alasan 
mengingat produk simpanan tersebut adalah produk baru di BMT Al-Hikmah 
Ungaran, dan permasalahan dan hambatan utamanya adalah pada penerapan 
strategi pemasarannya, sehingga penulis akan mengambil judul tentang 
“Efektivitas Penerapan Strategi Pemasaran Pada Produk Simpanan 
Wisata (SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran”. 
B. Rumusan Masalah 
Dari latar belakang diatas, dapat dirumuskan pokok permasalahan yang 
menjadi fokus penelitian yaitu: 
1. Bagaimana implementasi produk simpanan wisata (SIWITA) di BMT Al-
Hikmah Ungaran? 
2. Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan wisata (SIWITA) di 






C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Sesuai dengan pertanyaan yang terdapat dalam rumusan masalah diatas, 
maka terdapat tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu: 
a. Untuk mengetahui implementasi produk simpanan wisata (SIWITA) di 
BMT Al-Hikmah Ungaran 
b. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk simpanan wisata 
(SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran 
2. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat di harapkan dari penelitian ini adalah: 
a. Bagi Penulis 
Sebagai kontribusi pengetahuan dalam menerapkan teori-teori yang 
telah diperoleh selama perkuliahan. Untuk memenuhi tugas dan 
melengkapi syarat guna memperoleh gelar Ahli Madya dalam ilmu 
perbankan syariah 
b. Bagi BMT Al-Hikmah Ungaran 
1) Penulisan tugas akhir ini dapat dijadikan bahan pertimbangan dan 
penambahan dalam menggembangkan pelayanan produk-produk di 
masa yang akan datang 
2) Penulisan tugas akhir ini dapat dijadikan wawasan dalam 
penentuan kebijakan pemasaran di BMT 
c. Bagi Akademik 
Agar dijadikan sebagai bahan referensi atau ilmu pengetahuan bagi 







D. Metodelogi Penelitian 
 Metodelogi penelitian yang digunakan oleh penulis dalam 
penyusunan proposal ini adalah: 
1. Jenis dan pendekatan penelitian 
Penulis menggunakan jenis penelitian yang diambil langsung dari 
lapangan yang dilakukan di BMT Al-Hikmah Ungaran. Ditempat ini 
peneliti magang selama dua bulan yaitu dari tanggal 13 januari 2020 
sampai tanggal 13 maret. Pada penulisan ini , metode penelitian yang 
digunakan oleh penulis adalah pendekatan deskriptif kualitatif. Metode 
kualitatif adalah metode yang diukur secara tidak langsung dan bukan 
berbentuk angka-angka ataupun bilangan-bilangan tetapi berupa pendapat, 
pandangan pemikiran, dan keterangan informasi yang dapat merubah 
kesimpulan yang diinginkan. 
2. Sumber Data 
a. Data primer 
Data primer adalah data yang dikumpulkan dan diolah sendiri oleh 
suatu organisasi atau perorangan dari objeknya secara langsung. 
Data primer yang digunakan untuk penelitian adalah didapat dari 
wawancara langsung dengan narasumber yaitu, marketing, Costumer 
Service dan manajer BMT. Data ini diperoleh dari hasil wawancara. 
c. Data sekunder 
Dengan data sekunder, peneliti mempelajari, mencatat dan mengutip 
data dari buku-buku yang ada diperpustakaan yang berhubungan 
dengan masalah penelitian. Serta penulis juga mendapatkan data dari 






3. Metode Pengumpulan Data 
a. Metode Observasi 
Metode ini dilakukan dengan cara mengamati objek dan subjek secara 
terjun langsung ke lapangan untuk melakukan pengamatan data secara 
valid. Penulis melakukan observasi dengan mengamati langsung 
didalam kantor maupun dilingkungan masyarakat, dengan tujuan untuk 
mendapatkan data-data yang rill. 
Observasi ini bertujuan untuk mencatat semua informasi yang telah 
didapatkan sesuai dengan masalah penelitian yang akan diteliti. 
b. Metode Interview 
Metode ini dilakukan penulis dengan melakukan tanya jawab kepada 
pegawai BMT Al-Hikmah Ungaran yang bersangkutan dengan judul 
TA yang dibuat. Dalam hal ini penulis mewawancarai marketing 
c. Dokumen 
Dokumen yaitu pengumpulan data-data yang berupa buku-buku, 
catatan-catatan, ataupun pendapat-pendapat yang berkaitan dengan 
masalah yang akan dibahas didalam penelitian ini. 
4. Metode Analisis Data 
Metode analisis data yang digunakan penulis adalah penulis 
menggumpulkan data-data dan menganalisis data tersebut. Metode yang 
digunakan penulis bersifat deskriptif, yaitu data-data yang diperoleh 
dituangkan dalam bentuk kata-kata maupun gambar, kemudian data 
tersebut dideskripsikan sehingga dapat memberikan kejelasan secara 







E. Sistematika Penulisan 
 Secara garis besar sistematika Tugas Akhir ini terbagi menjadi tiga 
bagian, yaitu: bagian awal Tugas Akhir, bgian isi Tugas Akhir, dan bagian 
akhir Tugas Akhir. 
 Bagian awal Tugas Akhir berisi tentang halaman judul, persetujuan 
pembimbing, pengesahan, motto, persembahan, deklarasi, pedoman 
transliterasi, abstrak, kata pengantar, daftar isi, daftar tabel (jika diperlukan), 
daftar gambar (jika diperlukan), dan daftar lampiran (jika diperlukan). 
Sistematika penulisan ini mempunyai fungsi untuk memberikan suatu 
kemudahan dalam memahami garis besar bagian masing-masing bab secara 
sistematis. Sistematika penulisan ini terdiri menjadi lima bab yaitu: 
 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini penulis menguraikan tentang latar belakang, rumusan 
masalah, tujuan dan manfaat, tinjauan pustaka, metode penelitian, 
sistematika penulisan. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Bab ini penulis menguraikan tentang teori-teori menjadi landasan 
dalam kerangka pemikiran. Pada bab ini membahas tentang Definisi 
Strategi, Definisi Pemasaran, Perencanaan Pemasaran, Konsep 
Pemasaran, Definisi Strategi Pemasaran, Strategi Pemasaran Islam, 
Segmentasi, targeting, dan positioning (STP), Bauran Pemasaran 






 BAB III : GAMBARAN UMUM KSPPS BMT AL-HIKMAH UNGARAN 
Bab ini penulis menguraikan tentang sejarah KSPPS BMT Al-
Hikmah Ungaran, Legalitas, Visi dan Misi KSPPS BMT Al-
Hikmah Ungaran, Ruang Lingkup Usaha. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini membahas tentang penerapan strategi pemasaran pada 
produk simpanan wisata (SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran . 
BAB V :  PENUTUP 
Pada bab ini membahas tentang Kesimpulan, Saran, Daftar Pustaka, 













  BAB II 
LANDASAN TEORI 
A. Kajian Pustaka 
Penelitian terdahulu 
TABEL 2.1 
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B. Definisi Strategi 
Terdapat beberapa macam pengertian strategi dari para ahli menurut 
Marrus dalam Umar (2001:31) strategi didefinisikan sebagai suatu proses 
penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka 
panjang organisasi, disertai penyususnan suatu cara atau bagaimana agar 
tujuan tersebut dapat dicapai. Strategi didefinisikan secara khusus sebagai 
tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus , 
serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh 
parabpelanggan dimasa depan ( Prahalad dalam Umar, 2001:31).6 
Sebelum mengembangkan strategi atau program pemasaran untuk suatu 
produk, jasa ataupun lini produk yang berkaitan,manajer harus mengetahui 
peranan yang akan dimainkan oleh produk tersebut dalam rencana jangka 
panjang organisasi. Manajer produk atau pemasaran tidak dapat menyususn 
strategi yang realistis untuk membina penjualan dan bagian pasar jika sumber 
daya yang diperlukan untuk menerapkan rencana tidak tersedia. 
Strategi perusahaan adalah rencana-rencana jangka panjang yang 
dirancang untuk memilih berbagai bisnis yang seharusnya dimasuki oleh 
perusahaan. Strategi ini mengindentifikasikan pasar-pasar yang akan dilayani 
(mendefinisikannya dalam bentuk kebutuhan atau pelanggan atau kedua-
 
 6 Dimas Hendika Wibowo& Dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 
Daya Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo)”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 
29 No.1, Malang: Administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id, 2015, h.2 
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duanya) serta produk atau jasa yang akan dihasilkan berdasarkan penilaian 
terhadap lingkungan, sumber daya, dan sasaran perusahaan.7 
 
C. Definisi Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu proses mempersepsikan, memahami, 
menstimulasi dan memenuhi kebutuhan pasar sasaran yang dipilih secara 
khusus dengan menyalurkan sumber-sumber sebuah organisasi untuk 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Pemasaran memberi perhatian pada 
hubungan timbal balik yang dinamis antara produk-produk dan jasa-jasa 
perusahaan, keinginan dan kebutuhan konsumen, kegiatan-kegiatan para 
pesaing. 
Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi 
kebutuhan manusia manusia dan masyarakat. Menurut Philip Kotler dan 
Kevin Lane Keller. “Salah satu dari definisi singkat pemasaran adalah 
memenuhi kebutuhan secara menguntungkan. 
American Marketing Association (AMA) menawarkan definisi formal 
sebagai berikut: “Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian 
proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada 
pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara 
menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya”.8 
Pemasaran jasa yang dikuti oleh Kotler dan Keller dalam Fandy Tjiptono 
(2009;4) adalah setiap tindakan jasa adalah perbuatan yang dapat ditawarkan 
oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible 
(tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu. 
Sedangkan menurut Rismiati (2005;270) mendefinisikan pemasaaran jasa 
adalah setiap kegiatan atau manfaat yang ditawarkan oleh satu pihak kepada 
 
7 Joseph P. Guiltinan & Gordon W. Paul, Strategi,... h. 23 
8 Philip Kotler & Kevin Lane Keller, “Manjemen Pemasaran”, Jakarta: Erlangga, 
2009, h. 5 
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pihak yang lain merupakan barang yang tidak berwujud (intangible) serta 
tidak berakibat kepada kepemilikan sesuatu. 
Melihat pendapat para ahli dapat disimpulkan bahwa, pemasaran jasa 
adalah proses setiap kegiatan yang ditawarkan oleh suatu pihak yang pada 
dasarnya bersifat tidak berwujud (intangible). 
 
D. Perencanaan Pemasaran 
 Perencanaan hanyalah seuatu cara yang sistematis dari perusahaan dalam 
mengendalikan masa depannya. Rencana pada dasarnya adalah pernyataan 
mengenai apa yang ingin dicapai oleh organisasi, bagaimana itu akan dicapai, 
dan bilamana itu akan dicapai dan hampir semua manajer pemasaran 
mengakui pentingnya perencanaan. 
Perencanaan merupakan dasar dari proses manajemen. Pada umumnya, 
perusahaan-perusahaan ini yakin bahwa perencanaan: 
a. Mendorong pemikiran yang sistematis mengenai masa depan 
b. Membawa kearah peningkatan koordinasi 
c. Menetapkan standar prestasi untuk mengukur hasil 
d. Memberikan dasar yang logis untuk pengambilan keputusan 
e. Meningkatkan kemampuan untuk mengahadapi perubahan 
f. Memperkuat kemampuan untuk mengenali peluang-peluang pemasaran. 
  Perencanaan pemasaran adalah proses yang sistematis untuk 
mengembangkan dan mengkoordinasikan keputusan-keputusan pemasaran.9 
Isi rencana pemasaran paling sedikit harus berisi situasi pemasaran saat ini, 
rangkuman pimpinan, analisis peluang, masalah, strategi pemasaran, 
program kegiatan, anggaran laba rugi, dan pengendalian. 
   
 
 9 Guiltinan Joseph P & Gordon W. Paul, “ Strategi,…h.12 
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  Perencanaan pemasaran perusahaan memberikan arah keseluruhan 
bagi organisasi dengan merinci produk-produk yang akan dibuat oleh 
perusahaan serta pasar yang akan dituju dengan menetapkan sasaran yang 
harus dicapai tiap produk. Proses perencanaan pemasaran perusahaan harus 
memberikan arah dasar bagi manajemen menengah, dan juga proses 
perencanaan manajemen menengah haruslah mengintegrasikan berbagai 
keputusan pemasaran khusus yang dibuat untuk kepentingan tiap-tiap 
produk. 
  Berikut langkah-langkah pokok yang terlibat dalam perencanaan  pada 
masing-masing tingkat yaitu  
a.  Melakukan analisis situasi 
Sebelum mengembangkan suatu rencana tindakan, pengambil keputusan 
harus memahami situasi dan kecenderungan suatu saat yang 
mempengaruhi organisasi. Secara khusus, harus menetapkan masalah dan 
peluang yang ditumbulkan oleh perubahan pembeli, pesaing, biaya, dan 
peraturan. Selain itu juga, harus mengidentifikasikan kekuatan dan 
kelemahan yang ada di perusahaan. 
b. Menetapkan Sasaran 
Setelah menyelasaikan analisis situasi, para pengambil keputusan harus 
menetapkan sasaran tertentu. sasaran menyatakan tingkat prestasi yang 
diharapkan akan dicapai, berdasarkan kenyataan dari masalah dan 
peluang lingkungan serta kekuatan dan kelemahan perusahaan. 
c. Mengembangkan Strategi dan Program 
Untuk mencapai sasaran yang ditetapkan, pengambil keputusan harus 
mengembangkan baik strategi (tindakan jangka panjang untuk mencapai 





d. Menyediakan alat koordinasi dan pengendalian 
Suatu mekanisme harus dikembangkan untuk memasatikan bahwa 
strategi dan program tersebut dilaksanakan secara efektif. Struktur dan 
anggaran organisasi merupakan alat utama untuk tindakan koordinasi. 
pengendalian juga penting karena keberhasilan strategi dan program 
tindak pernah dapat diramalkan dengan pasti. Guna dari pengendalian 
adalah untuk menilai sejauh mana kemajuan arah sasaran telah dicapai 
dan untuk menunjukkan penyebab-penyebab kegagalan dalam mencapai 
sasaran sehingga tindakan perbaikan dapat dilakukan.10 
 Satu hal tentang perencanaan yang perlu ditekankan, perencanaan adalah 
proses,. Organisasi beroperasi dalam lingkungan yang kompleks dan dinamis. 
Oleh karena itu, para manajer harus siap untuk mengubah sasaran dan strategi 
untuk menghadapi perubahan-perubahan. 
E. Konsep Pemasaran 
 Konsep pemasaran atau filosofi pemasaran, yaitu falsafat atau anggapan 
yang diyakini perusahaan sebagai dasar dari setiap kegiatannya dalam 
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Konsep-konsep pemasaran 
tersebut sifatnya dinamis, karena berkembang atau berevolusi seiring 
berjalannya waktu. Perkembangan konsep pemasaran meliputi beberapa hal, 
yaitu: 
a. Konsep Produksi.11 
 Konsep produksi adalah salah satu konsep tertua dalam bisnis. Konsep 
ini menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai produk yang tersedia 
dalam jumlah banyak dan tidak mahal. Para manajer dari bisnis yang 
berorientasi pada produksi berkonsentrasi untuk mencapai efisiensi 
produksi yang tinggi, biaya rendah, dan distribusi mahal. Pemasar juga 
 
10 Guiltinan Joseph P & Gordon W. Paul, “ Strategi,...h.13-14 
11 Philip Kotler & Kevin Lane Keller, “Manjemen...,h. 19-21 
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menggunakan konsep produksi ketika suatu perusahaan ingin 
memperluaas pasar. 
b. Konsep Produk 
 Konsep produk berpendapat bahwa konsumen menyukai produk yang 
menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur inovatif terbaik. Manajer dari 
organisasi ini berfokus untuk membuat produk yang unggul dan 
senantiasa memutakhirkannya. Suatu produk baru tidak akan sukses jika 
tidak didukung harga, distribusi, iklan, dan penjualan cepat. 
c. Konsep Penjualan 
 Konsep penjualan beranggapan bahwa konsumen dan bisnis, jika 
dibiarkan tidak akan membeli cukup banyak produk organisasi. 
Karenanya, organisai tersebut harus melakukan upaya penjualan dan 
promosi yang agresif. Konsep penjualan dipraktikkan paling agresif untuk 
barang-barang yang tidak dicari (unsought goods), yaitu barang-barang 
yang biasaanya tidak terpikirkan untuk dibeli konsumen, seperti asuransi, 
ensiklopedia, peti mati. 
 Perusahaan yang menerapkan konsep penjualan akan menempatkan 
sumberdaya yang besar dibidang penjualan dan promosi juga tenaga 
pemasar akan dilakukan secara gencar.  
d. Konsep Pemasaran 
 Konsep pemasaran beranggapan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 
organisasi adalah menjadi lebih efektif daripada pesaing dalam 
menciptakan, menghantarkan, mengomunikasikan nilai pelanggan yang 
lebih baik kepada sasaran yang dipilih. 
 Theodore Levit dari Harvard menjelaskan perbedaan antara konsep 
penjualan dan konsep pemasaran: “penjualan berfokus pada kebutuhan 
penjual; pemasaran berfokus pada kebutuhan pembeli. penjualan didasari 
oleh kebutuhan penjual untuk mengubah produknya menjadi uang; 
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pemasaran didasari oleh gagasan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan 
melalui produk dan hal-hal yang berhubungan dengan menciptakan, 
menghantarkan, dan akhirnya mengkonsumsinya”. 
 Konsep pemasaran membantu perusahaan menghadapi persaingan 
yang semakin kuat dan ketat. oleh karena itu, operasi perusahaan harus 
dimulai dari menemukan kebutuhan dan keinginan konsumen, dan disusul 
dengan menemukan cara pemuasan yang terbaik. 
e. Konsep Pemasaran Holistik 
 Pemasaran holistik adalah suatu pendekatan yang berusaha menyadari 
dan mendamaikan ruang lingkup dan kompleksitas aktivitas pemasaran. 
Konsep pemasaran holistik didasarkan atas pengembangan, desain, dan 
pengimplementasian program pemasaran, proses dan aktivitas-aktivitas 
yang menyadari keluasan dan sifat saling ketergantungannya. 
 
F. Definisi Strategi Pemasaran 
Menurut Kotler (2000) strategi pemassaran adalah pola pikir 
pemasaran yang akan digunakan untuk menecapai tujuan pemasarannya. 
staretgi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan 
posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran. 
 Strategi pemasaran adalah pernyataan pokok tentang dampak yang 
diharapkan akan dicapai dalam hal permintaan pasar target tertentu. 
Pendekatan terinci untuk menerapkan strategi-strategi ditentukan lewat 
program-program pemasaran yang spesifik, seperti program periklanan, 
program promosi penjualan, program pengembangkan produk, serta program 
penjualan dan distribusi.12 
 
12 Guiltinan Joseph P & Gordon W. Paul, “ Strategi,...h.157 
24 
 
 Untuk mengetahui strategi pemasaran yang bermanfaat, lembaga atau 
perusahaan harus mengetahui apa jenis kebutuhan yang ingin dipengaruhinya. 
macam-macam strategi tersebut diantaranya: 
a) Strategi kebutuhan primer 
Strategi kebutuhan primer dirancang untuk menaikan tingkat permintaan 
akan bentuk atau kelas produk dari bukan pemakai yang sekarang dan dari 
pemakai yang sekarang. Ada dua pendekatan strategi yang mendasar 
untuk merangsang kebutuhan primer yaitu meningkatkan jumlah pemakai 
dan meningkatkan tingkat pembelian. 
b) Strategi kebutuhan selektif 
Strategi kebutuhan selektif dirancang untuk memperbaiki posisi 
persaingan suatu produk, jasa atau bisnis. Fokus dasar dari strategi ini 
adalah pada bagian pasar, karena perolehan penjualan diharapkan akan 
datang dengan mengorbankan bentuk produk atau kelas produk pesaing. 
Strategi kebutuhan selektif dapat dicapai dengan memeprtahankan 
pelanggan lama atau dengan menjaring pelanggan baru.13 
Rencana strategi pemasaran merupakan salah satu dokumen pemecah 
masalah. kemampuan memecahkan masalah yaitu mengenali bahwa 
masalah yang besar biasanya kombinasi dari masalah yang kecil. 
pendekatan utama yang baik adalah memecahkan dahulu masalah yang 
kecil, dengan itu masalah yang besar menjadi bagian yang bisa diatur. 
 
G. Strategi Pemasaran Islami 
 Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi dengan 
nilai-nilai islami yang dijiwai dengan semangat ibadah kepada Allah dan 
berusaha semaksimal mungkin untuk mencapai kesejahteraan bersama, bukan 
untuk kepentingan golongan atau kepentingan sendiri. 
 




 Pemasaran dalam islam dapat dilakukan dengan komunikasi dan 
silahturahmi dalam rangka untuk memperkenalkan produk dan barang 
dagangan. Dalam Hadis Nabi dari Anas ibn Malik yang diriwayatkan oleh Al-
Bukhari dan Muslim: 
“Barang siapa ingin rezekinya dilapangkan dan pengaruhnya diluaskan maka 
hendaknya ia menyambung tali silahturahmi”. 
  Islam merupakan agama yang luar biasa. Islam agama yang lengkap, 
yang mengurusi semua hal dalam hidup manusia. Islam juga agama yang 
mampu menyeimbangi dunia dan akhirat, antara hamblum minallah 
(hubungan dengan Allah) dan hamblum minannas (hubungan sesama 
manusia). 
 Dalam ekonomi islam yang disertai keikhlasan semata-mata untuk 
mencari ridha Allah, maka bentuk transaksinya insyaAllah menjadi nilai 
ibadah dihadapan Allah SWT.  Ada beberapa sifat yang membuat Nabi 
Muhammad berhasil dalam melakukan bisnis diantaranya yaitu: 
a. Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi Muhammad dikenal 
sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam memberikan 
informasi produknya 
b. Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami, 
menghayati, dan mengenal tugas dan tanggungjawab bisnisnya dengan 
baik 
c. Tabligh (komunikatif) seorang pemasaar harus meyampaikan keunggulan-
keunggulan produk dengan menarik tanpa meninggalkan kejujuran dan 
kebenaran yang sebenarnya. 
 Tujuan dan fungsi pemasaran islami (syariah) menurut Herman 
Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula ada dua tujuan utama marketing 
syariah atau pemasaran syariah yaitu: 
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a. Me-marketing-kan Syariah dimana perusahaan yang pengelolaanya 
berlandaskan syariah Islam dituntut untuk bisa bekerja dan bersikap 
professional dalam dunia bisnis. Juga dibutuhkan suatu program pemasran 
yang komprehensif mengenai nilai dari produk-produk syariah agar dapat 
diterima dengan baik, sehingga tingkat pemahaman masyarakat yang 
masih memandang rendah terhadap perbedaan yang ditawarkan oleh 
perusahaan yang berbasiskan islami 
b. Me-marketing-kan dengan mensyariahkan marketing, adalah sebuah 
teknik pemasaran yang tidak serta merta menjalankan bisnisnya demi 
sebuah keuntungan pribadi saja, tetapi juga karena usaha untuk 
menciptakan dan menawarkan bahkan mengubah suatu nilai kepada para 
penguasa utamamya (Allah SWT, konsumen, karyawan, pemegang 
saham) sehingga usaha tersebut dapat menjaga keseimbangan laju 
bisnisnya menjadi bisnis yang sesuai dengan konsep Islami atau Syariah.14 
 
H. Segmentasi, Targeting dan Positioning 
Segmentasi 
 Segmentasi pasar merupakan kegiatan membagi suatu pasar menjadi 
kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin memerlukan 
produk atau ramuan pemassaran tersendiri.15 
 Pada dasarnya segmentasi pasar adalah proses membagi pasar 
keseluruhan suatu produk atau jasa yang bersifat heterogen kedalam beberapa 
segmen, dimana masing-masing tertentu terdiri dari banyak bagian yang lebih 
kecil yang masing-masing bagian memiliki karakteristik tertentu yang sama 
(dalam bagian tersebut). Berdasarkan segmentasi tersebut, kemudian 
perusahaan berusaha mengembangkan program-program pemasaran yang 
 
  14Nurul Mubarok & Eriza, “Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan 
Penjualan pada Butik Calista”, I-Economic Vol.3 No.1, Palembang: 2017, h.79-81 
15 Kamsir, “Pemasaran Bank”, Jakarta: Kencana, 2008, h.100 
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terpisah ( umumnya dengan produk yang berbeda) untuk memenuhi 
kebutuhan khas masing-masing segmen.  
 Segmentasi perlu dilakukan karena dalam situasi pasar terdapat banyak 
pembeli yang berbeda kebutuhan dan keinginannya. Dan setiap perbedaan 
memiliki potensi untuk menjadi pasar tersendiri. Dalam melakukan 
segmentasi terdapat beberapa variabel yang perlu diperhatikan. 
 Dalam praktiknya segmentasi pasar memiliki variabel tertentu. 
Variabel yang digunakan untuk melakukan segmenetasi pasar terdiri dari: 
a. Segmentasi berdasarkan geografis 
Segmentasi berdasarkan geografis artinya membagi pasar berdasarkan 
wilayah tertentu seperti, jenis bangsa, provinsi, kabupaten, kecamatan, dan 
lainnya. 
b. Segmentasi berdasarkan demografis 
Segmentasi berdasarkan demografis adalah membagi pasar berdasarkan 
kependudukan seperti, golongan umur, jenis kelamin, pekerjaan, 
pendidikan, agama, tingkat sosial, atau lainnya. 
c. Segmentasi berdasarkan Psikografis 
Segmentasi berdasarkan psikografis maksudnya membagi pasar 
berdasarkan kriteria seperti, kelas sosial, gaya hidup, karakteristik 
kepribadian. 
d. Segmentasi berdasarkan perilaku 
Disusun berdasarkan tingkah laku atau kebiasaan masyarakat seperti, 
pengetahuan, sikap, kegunaan, tanggap terhadap suatu produk dan lain. 
Targeting ( Menetapkan Pasar Sasaran) 
Setelah mengidentifikasi segmen pasar, pemasar lalu memutuskan segmen 
mana yang memberikan peluang besar. Maka segmen itulah yang akan 
menjadi pasar sasarannya. Pertimbangan untuk memilih segmen adalah 
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besarnya segmen yang akan dipilih luasnya segmen dan kemampuan 
perusahaan untuk memasuki segmen tersebut. 
Menetapkan pasar sasaran artinya mengevaluasi keaktifan setiap segmen, 
kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih untuk dilayani. 
Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-ukuran dan 
daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran yang diinginkan. 
Kegiatan menetapkan pasar sasaran meliputi; 
1) Evaluasi segmen pasar yang meliputi: 
a. Ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data tentang usia konsumen 
b. Struktural segmen yang menarik dilihat dari segi profitabilitas. 
c. Sasaran dan sumber daya organisasi dengan memperhatikan energi 
yang dimiliki organisasi, yaitu ketersediaan sumber daya manusia 
termasuk keterampilan yang dimiliknya. 
2) Memilih segmen 
Memilih segmen adalah menentukan satu atau lebih segmen yang 
memiliki nilai tinggi bagi perusahaan. Kemudian menentukan segmen 
mana dan berapa banyak yang dapat dilayani. Pemilih segmen dapat 
dilakukan dengan dua cara. Pertama adalah dengan cara: 
a. Pemasaran serbasama, melayani semua pasar dan tawaran pasar dalam 
artti tidak ada perbedaan. Mencari apa yang sama dalam kebutuhan 
konsumen. 
b. Pemasaran serba aneka, merancang tawaran untuk semua pendapata, 
tujuan, atau kepribadian. 
c. Pemasaran terpadu, khusus untuk sumber daya manusia yang terbatas. 
Kedua, terdapat lima alternatif untuk melakukan seleksi atau 
memilih pasar sasaran. Hal ini penting mengingat masing-masing 
alternative memiliki kelebihannya tersendiri. Karena itu, setiap 
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perusahaan perlu mempertimbangkan kelima alternatif ini jika hendak 
melakukan pasar sasarannya. 
Adapun kelima alternatif tersebut adalah sebagai berikut: 
a. Single Segment Concentration 
Dalam alternatif single segment concretration, perusahaan dapat 
memilihnya pada segmen saja. Artinya, kita konsentrasikan segmen 
mana yang paling potensial dan menguntungkan perusahaan. 
Pertimbangan penggunaan alternatif ini adalah: 
• Keterbatasan dana 
• Segmen tersebut belum tergarap 
• Segmen tersebut cenderung diabaikan pesaing 
b. Selective Specialiation 
Selective Specialiation merupakan cara untuk memilih sejumlah 
segmen yang menarik dan sesuai dengan tujuan serta sumber daya 
manusia yang dimiliki perusahaan. Dalam hal ini masing-masing 
segmen memiliki sinergi yang sama kuat, sehingga perlu dipilih secara 
hati-hati. 
c. Market Specialiation 
Dalam hal ini perusahaan melakukan segmentasi dengan 
mengkhususkan diri untuk melayani berbagai kebutuhan dari 
sekelompok nasabah atau pelanggan tertentu saja 
d. Product Specialiation 
Product specialization merupakan cara perusahaan untuk memfokuskan 







e. Full Market Coverage 
Dengan alternatif ini perusahaan melakukan atau melayani semua 
segmen yang ada denga semua produk yang mungkin dibutuhkan tanpa 
ada batasan tertentu.16 
Positioning (Menentukan Posisi) 
Positioning merupakan cara menetapkan produk ditempat yang 
jelas, berbeda, dan diinginkan oleh pangsa pasar yang dituju (Kotler dan 
Armstrong, 2008). Ada 3 tahap dalam menentukan positioning, yakni 
mengumpulkan perbedaan nilai pelanggan untuk membangun perbedaan 
nilai pelanggan untuk membangun posisi, memilih keunggulan kompetitif 
yang tepat, dan memilih keseluruhan strategi positioning.17 
Penentuan posisi pasar bagi produk ataupun jasa suatu perusahaan 
sangatlah penting. Produk atau jasa yang diposisikan pada posisi yang 
diinginkan oleh konsumen atau nasabah, sehingga hal itu dapat menarik 
minat konsumen atau nasabah untuk membeli produk atau jasa yang 
ditawarkan. Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana 
yang ingin dimasuki atau ditempati dalam segmen tersebut. 
 
I. Bauran Pemasaran 
Menurut Kotler dan Armstrong (2004:78) bauran pemasaran (marketing 
mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya dipasar sasaran. 
Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari kegiatan inti sistem 
pemasaran yang terdiri dari strategi produk (product), harga (price), promosi 
(promotion), dan distribusi (place). 
 
16  Kamsir, “Pemasaran,…h.103-105 
17 Sylvia Tri Astina,dkk, “Analisis Segmentation, Targeting, dan Positioning dalam 
Rangka Meningkatkan Daya Saing Melalui Strategi Pemasaran di Toko Pia Cap Mangkok 
Cabang Semeru”, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol.39 No.2, Malang: 




Proses pengembangan dan pemasaran produk-produk biasanya sangat 
penting bagi keberhasilan bisnis jangka panjang. Pada tingkat produk atau lini 
produk, program pengembangan produk dapat sangat penting bagi 
keberhasilan dari suatu strategi pemasaran. Tetapi, pengembangan produk itu 
mahal, menyita waktu, dan penuh resiko. Kebanyakan produk gagal untuk 
mencapai sukses komersial dan kegagalan ini dapat merugikan perusahaan. 
Produk baru mempunyai andil yang besar terhadap pertumbuhan pada 
banyak perusahaan dan seringkali menjadi penyumbang utama bagi laba 
keseluruhan bisnis tersebut. Produk-produk baru adalah produk-produk yang 
baru bagi perusahaan dan dapat meliputi modifikasi besar dari produk yang 
sudah ada, duplikasi dari produk pesaing, akuisisi produk, ataupun produk 
yang benar-benar inovatif. 18 
Agar proses pengembangan produk tersebut dapat dijalankan dengan baik 
bagi perusahaan, maka ada delapan tahap dalam proses besar ini yang 
dikemukakan oleh Kotler (1990), yaitu: 1) Penciptaan gagasan, 2) 
penyaringan gagasan, 3) pengembangan dan pengujian konsep, 4) strategi 
pemasaran, 5) analisis bisnis, 6) pengembangan produk, 7) uji coba 
pemasaran, 8) komersialisasi.19 
Ada empat jenis pokok dari program pengembangan produk yang masing-
masing dirancang untuk memenuhi sasaran-sasaran yang spesifik.  
jenis-jenis program ini adalah: 
a. Program modifikasi lini produk 
Jenis program ini mungkin diperlukan untuk menerapkan strategi 
pemasaran mempertahankan pelanggan (customer retention marketing 
strategy) guna memenuhi kebutuhan pembeli yang sedang berubah, untuk 
 
18 Guiltinan Joseph P & Gordon W. Paul, “ Strategi,… h.186 
19 Wais Alkurni & Sri Zuliarni, “Analisis Proses Pengembangan Produk Baru Dalam 
Rangka Menghadapi Persaingan Bisnis (Kasus Pada MM. Cake & Bakery Pekanbaru), Jom 
FISIP Vol.1 No.2, Riau: Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Riau, 2014, h.4-7 
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mengimbangi penawaran baru dari pesaing, atau sekedar untuk 
meningkatkan kepuasan terhadap produk. 
b. Program perluasan lini produk 
Sasaran dari perluasan lini produk adalah untuk menjangkau suatu segmen 
baru dipasar. Artinya, program seperti ini dapat diterapkan untuk 
menjaring pelanggan pesaing dalam segmen dimana perusahaan pasa saat 
tidak mempunyai produk untuk ditawarkan atau untuk merangsang 
permintaan diantara para bukan pemakai bentuk produk. 
c. Program produk komplementer 
Produk komplementer adalah produk yang pada umumnya digunakan 
bersama-sama dengan produk yang sudah ada. Produk-produk ini dapat 
dikembangkan baik untuk meningkatkan penjualan produk yang sudah ada 
ataupun untuk memantapkan pertumbuhan penjualan dipasar yang 
bersangkutan. 
d. Program Diversifikasi 
Diversifikasi adalah suatu kebijakan menambahkan produk-produk baru 
guna melayani pasar yang baru pula. Program diversifikasi pada umumnya 
dirancang guna mendirikan perusahaan baru dipasar baru untuk mencapai 
sasaran seperti peluang pertumbuhan baru atau stabilitas penjualan.20 
Pentingnya produk baru bagi pertumbuhan penjualan perusahaan akan 
sangat bervariasi diantara berbagai perusahaan. Konsep produk 
menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai produk yang menawarkan 
kualitas, kinerja, atau fitur inovatif terbaik. Manajer dari perusahaan juga 
berfokus untuk membuat produk yang unggul. Suatu produk baru tidak 
akan sukses jika tidak didukung oleh harga, distribusi, iklan, dan 
penjualan yang tepat. 
 





GAMBARAN UMUM BMT AL-HIKMAH UNGARAN 
A. Sejarah KSPPS BMT Al-Hikmah Ungaran 
Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah (KSPPS) BMT Al 
Hikmah Ungaran adalah sebuah lembaga swadaya masyarakat yang tumbuh 
dan berkembang di wilayah kecamatan Ungaran. Lahirnya koperasi BMT ini 
diawali adanya pertemuan tokoh-tokoh masyarakat Babadan dan sekitarnya 
pada tangggal 24 September 1998 di Masjid Wahyu Langensari melalui rapat 
yang di hadiri 30 orang yang siap menjadi anggota pendiri. Tujuan koperasi 
BMT ini untuk menciptakan sebuah lembaga perekonomian masyarakat 
sebagai sarana untuk meningkatkan kualitas kehidupan social ekonomi umat 
islam, dengan sasaran utama pedagang dana pengusaha kecil serta masyarakat 
umum lapisan bawah di kecamatan Ungaran. Salah satu unit usaha ialah unit 
simpan pinjam dengan menggunakan sistem bonus. Adapun target yang 
hendak dicapai ialah terbentuknya pusat perekonomian ummat melalui 
kegiatan usaha mencapai kesejahteeran hidup umat. 
BMT Al Hikmah Ungaran mulai beroperasi di kompleks pasar 
babadan blok B 26 pada tanggal 15 oktober 1998 dengan modal awal sebesar 
Rp. 15.000.000,00 ( lima belas juta rupiah). Modal awal tersebut berawal dari 
simpanan yang di setorkan para anggota berupa simpanan pokok, simpanan 
pokok khusus, dan simpanan wajib. Pengelolaan koperasi KSPPS BMT Al 
Hikmah Ungaran dipercayakan kepada empat pengelola yang telah 
mendapatkan pelatihan melalui Proyek Penanggulangan Pekerja Trampil 
(P3T) di asrama Haji Donohudan, Solo. Sampai saat ini tercatat 18 orang yang 
mengelola koperasi KSPPS BMT Al Hikmah Ungaran. Pengajuan badan 
hukum koperasi kepada dinas kopeasi disetujui dan disahkan dengan terbitnya 
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badan hukum dengan No: 047/BH/KDK.II.I/III/1999 tanggal 2 maret 1999 
dan telah terjadi perubahan tanggal 24 oktober 2008 No 29. 
Kemanjuan dan perkembangan koperasi KSPPS BMT Al Hikmah 
Ungaran yang berdiri dengan latar belakang, jenis usaha, asal daerah yang 
berbeda, pendidikan dan status social yang berbeda menunjukkan 
kepercayaan masyarakat yang cukup besar terhadap keberadaan koperasi 
KSSPS BMT AL HIKMAH. Saat ini koperasi BMT AL HIKMAH 
menempati kantor di Jl. Jend. Sudirman No. 12 Mijen Gedanganak Ungaran 
Timur Kab. Semarang dengan kantor cabang di kompleks pasar Babadan Blok 
E 23-25, di komplek terminal karangjati No. 11 Kecamatan Bergas, di 
kompleks Bawen, di jalan Tirtomoyo di kompleks pasar Bandungan, di Jl. 
Raya Gunung pati Boja Ds. Ngabean No. 05 Gunung pati kota semarang dan 
di jalan Taman Siswa no. 13 sekaran Gunung pati.21 
 
B. Legalitas KSPPS BMT Al-Hikmah Ungaran 
Nama KSPPS    :KSPPS BMT Al-Hikmah 




Kantor Pusat    :Jl. Jendral Sudirman No. 12 Lt.2 Mijen 
 Gedanganak Ungaran Timur 
Kantor Cab. Ungaran Timur :Jl. Jendral Sudirman No. 12 Lt. 2 Mijen                                                    
Gedanganak Ungaran Timur 
Kantor Cab. Babadan : Komplek Pasar Babadan Blok E 23- 25 
Ungaran Barat 
 
21 File PDF BMT Al-Hikmah 
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Kantor Cab. Karangjati : Komplek Terminal Pasar Karangjati 
No. 11 Bergas Kab. Semarang 
Kantor Cab. Bawen : Jl. Samban – Jimbaran Rt.01/01 
Samban, Bawen, Kab. Semarang 
Kantor Cab. Bandungan : Jl. Tirtomoyo No. 7 Bandungan, Kab. 
Semarang 
Kantor Cab. Gunungpati : Jl. Gunungpati – Boja No. 5 Ngabean, 
Gunungpati 
NPWP : 02.253.304.6-505.000 
TDP : 11.14.2.64.0027 
Ijin Simpan Pinjam :Jawa Tengah No. 518.27/DU-
SISPK/XIV/III/2019 
HO : 510.4/92/IG-B/2015.22 
 
C. Tujuan dan Sasaran 
Tujuan 
a. Menyelamakan kelompok-kelompok usaha lapisan masyarkat menengah 
kebawah dari situasi krisis ekonomi 
b. Menambah modal kerja bagi masyrakat lapisan paling bawah dan kecil 
c. Mengembangkan kelompok usaha masyarakat agar lebih produktif 
Sasaran 
a. Tersedianya dana permodalan untuk anggota 
b. Menghimpun dan menyalurkan kepada anggotanya yang melaksanakan 
aktifitas usaha yang produktif dan prospektif kepada para anggota 
c. Memberikan pelayanan pembiayaan kepada anggotanya yang 
melaksanakan usaha untuk modal kerja dengan prosedur yang mudah dan 
murah 
 
22 Powerpoint yang di paparkan Ibu Asroti selaku Bendahara di Kantor BMT Al-
Hikmah Ungaran pada tanggal 2 Maret 2020 
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D. Visi dan Misi KSPPS BMT Al-Hikmah Ungaran 
Visi 
“Menjadi Lembaga Keuangan Syariah yang sehat, professional, dan 
terpercaya di Jawa Tengah” 
Misi 
1. Memperbaiki struktur permodalan 
2. Meminimalkan Non performing financing (NPF) 
3. Meningkatkan pendapatan koperasi 
4. Meningkatkan SDM yang handal dan kompeten 
5. Meningkatkan penghimpunan dana anggota dan calon angggota 
6. Meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap koperasi BMT 
7. Meningkatkan pengelolaan koperasi secara professional 
 
E. Struktur Organisasi dan Uraian Tugas 
1. Struktur Organisasi 
a. Pengurus 
Ketua    : H. Muhari, S.Ag., M.M. 
Sekretaris   : Awing Fraptiyo, S.E 
Bendahara    : Asroti, S. Pd.I 
b. Pengawas 
Ketua   : Gatot Indratmoko, S.E 
Anggota 1   : Drs. H. Abu Hanafi 
Anggota 2   : Ichsan Maarif, S.T 
c. Dewan Pengawas Syariah 
Ketua    : Drs. Toni Irianto 





d. Jumlah Pengelola 
Cabang Babadan 
1) Nurul Amrullah 
2) Zulikhan Yahya 
3) Yuni Fatmawati, S.E 
4) Salamti Nurul Ariyani 
Cabang Mijen dan Pusat 
1) Heni Fajar Rukiyanti, S.pd 
2) Mudhofar 
3) Sayfur Rochman 
4) Saefudin 
5) Nur khasan 
6) Dian Irfani, A.Md. 
7) Pertiwi A. Putri 
Cabang Bandungan 
1) Sulamin 




2) Ahwat Adi Wibowo 
3) Fahrul Saktiana, S.E 
Cabang Bawen 
1) Supandriyo, A.Md 
2) Adi Tiya 






1) Eko Susilo, S.E 
2) Kharis Muhandis, A.Md. 
3) Abdul Chamid 
2. Uraian Tugas 
Berikut ini uraian pembagaian tugas masing-masing jabatan di KSPPS 
BMT AL HIKMAH Ungaran: 
a. Pengawas 
Mengawasi jalannya operasional BMT, meneliti dan membuat 
rekomendasi produk baru BMT, serta membuat pernyataan secara 
berkala, bahwa BMT yang diawasi sesuai dengan ketentuan syariah. 
b. Dewan pengurus 
Mengawasi, mengevaluasi dan mengarahkan pelaksanaan 
pengelolaan BMT. 
c. Manager 
1) Menyusun rencana strategi yang mencakup : pandangan pihak 
eksekutif, prediksi tentang kondisi lingkungan, perkiraan posisi 
perusahaan dalam persaingan 
2) Mengusulkan rencana strategi kepada dewan untuk disahkan 
dalam RAT maupun non RAT 
3) Mengusulkan rancangan anggaran dan rencana kerja dari baitut 
tamwil, baitul maal quantum quality, dan SBU lainnya kepada 
dewan pengawas yang nantinya disahkan dalam RAT. 
d. Admin Pembiayaan 
1) Melakukan pelayanan dan pembinaan kepada anggota 
2) Menyusun rencana pembiayaan 
3) Menerima berkas pengajuan pembiayaan 
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4) Mengajukan berkas pembiayaan hasil analisis kepada komisi 
pembiayaan 
5) Melakukan analisis pembiayaan 
6) Melakukan pembinaan anggota pembiayaan agar tidak macet 
7) Melakukan administrasi pembiayaan 
8) Membuat laporan perkembangan pembiayaan 
e. Teller 
1) Memberikan pelayanan kepada anggota baik penarikan maupun 
penyetoran tabungan atau angsuran 
2) Mengitung keadaan keuangan atau transaksi setiap hari 
3) Menandatangani formulir serta slip dari anggota serta 
mendokumentasikannya 
f. Customer Service 
1) Memberikan pelayanan kepada anggota dalam memberikan 
informasi produk kepada calon anggota 
2) Membantu anggota dalam melakukan proses pembukuan 
rekening simpanan 
3) Membantu anggota dalam melakukan proses pembukaan dan 
penutupan rekening simpanan 
4) Mempersiapkan buku simpanan untuk anggota 
5) Memberikan pelayanan informasi perbankan lainnya kepada 
anggota, terutama dalam menangani permasalahan transaksi 
anggota 
g. Marketing 
1) Bertanggung jawab kepada manager pemasaran atas semua 
pekerjaan yang menjadi tanggung jawabnya 
2) Melakukan penagihan terhadap anggota yang mengajukan 
pembiayaan di BMT 
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3) Mengambil tabungan milik anggota yang menabung tapi tidak 
bisa dating ke kantor untuk melakukan penarikan 
4) Mensosialisasikan produk-produk BMT kepada masyarakat 
5) Menyalurkan pembiayaan kepada masyarakat yang 
membutuhkan dana untuk mengembangkan bidang usaha atau 
lainnya 
 
F. Ruang Lingkup Usaha 
Produk-produk KSPPS BMT AL HIMAH terbagi atas produk 
simpanan dan pembiayaan 
1) Produk simpanan terdiri dari.23 
a. Simpanan Sukarela Lancar (SIRELA) 
Simpanan sukarela lancar merupakan simpanan anggota masyarakat 
yang di dasarkan akad wadi’ah yad dhamanah 
Syarat : 
1. Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT 
2. Mengisi aplikasi pembukaan rekening SIRELA 
3. Menyerahkan foto copy KTP/SIM yang masih berlaku 
4. Bagi Anggota Baru Wajib membayar simpanan pokok sebesar Rp. 
25.000 dan simpanan wajib sebesar Rp. 10.000 
b. Simpanan Pelajar (SIMPEL) 
Simpanan pelajar merupakan simpanan yang ditujukan kepada para 
pelajar dan mahasiswa yang menginginkan memiliki rekening simpanan 
yang akan terus bertumbuh dan berkesempatan untuk mengjaukan 








1. Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT 
2. Mengisi aplikasi pembukaan rekening SIMPEL 
3. Menyerahkan foto copy kartu pelajar/ kartu mahasiswa 
4. Bagi Anggota Baru wajib membayar simpanan pokok sebesar Rp. 
25.000 dan simpanan wajib minimal sebesar 10.000 
c. Simpanan Sukarela Qurban (SISUQUR) 
Simpanan sukarela qurban adalah simpanan anggota yang dirancang 
khusus sebagai sarana mempersiapkan dana untuk melaksanakan ibdah 
penyembelihan qurban. 
Penyetoran dapat dilakukan sewaktu-waktu sedangkan penarikan atau 
pencairannya hanya dapat dilakukan pada bulan dzulhijjah saat 
pelaksanaan penyembelihan hewan qurban. 
1. Mengisi aplikasi pendaftaran anggota BMT 
2. Mengisi aplikasi pembukaan rekening SISUQUR 
3. Menyerahkan foto copy KTP/SIM yang masih berlaku 
4. Bagi anggota baru wajib membayar simpanan pokok sebesar Rp. 
25.000 dan simpanan wajib sebesar Rp. 10.000 
d. Simpanan Ibadah Haji atau Umroh ( SIHAJI/UMROH) 
Simpanan Ibadah Haji/umroh merupakan inovasi baru BMT AL 
HIKMAH yang dikhususkan bagi anggota masyarakat muslim yang 
berencana menunaikan Ibadah Haji/Umroh. 
Fitur: 
1. Diperuntukkan bagi anggota perorangan usia 10 tahun keatas 
2. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad Mudharabah 
3. Bekerjasama dengan Bank Syariah Mandiri dalan Online dengan 
SISKOHAT Kementerian Agama 
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4. Tersedia fasilitas pembiayaan Dana Talangan Haji/ umroh sampai 
dengan Rp. 25.000.000 dari BMT AL HIKMAH (syarat ketentuan dan 
berlaku) 
5. Bebas biaya admisnistrasi bulanan. Pembukaan rekening awal 
minimum Rp. 500.000 
6. Setoran berikutnya minimum Rp. 50.000 
7. Memperoleh bagi hasil simpanan yang akan diakumulasikan sebagai 
tambahan dalam pembayaran biaya ibadah Haji/ Umroh 
8. Penarikan simpanan dapat dilakukan setelah jangka waktu yang telah 
disepakati atau anggota sudah siap untuk melaksanakan ibadah 
Haji/Umroh. 
e. Simpanan Wisata (SIWITA) 
Simpanan wisata adalah simpanan syariah yang dirancang khusus bagi 
calon anggota sebagai sarana untuk merencanakan wisata 
Syarat : 
1. Membuka rekening simpanan wisata 
2. Menyetor simpanan sebesar Rp 100.000 per bulan selama 12 bulan 
(sudah termasuk uang aku) 
3. Mulai oktober 2019 s/d September 2020 
Fasilitas 
1. Kaos/ T shirt cantik 
2. Aneka doorpize menarik 
3. Snack makan 
f. Simpanan Suka Rela Berjangka ( SISUKA) 
Simpanan suka rela berjangka merupakan simpanan berjangka dengan 
prinsip syariah yang memberikan hasil investasi yang optimal bagi 




1. Diperuntukkan bagi anggota perorangan/lembaga 
2. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad mudharabah muthlahaq (bagi 
hasil) 
3. Pilihan jangka waktu fleksibel 6,12 dan 24 bulan 
4. Tidak dikenakan biaya administrasi 
5. Bagi hasil yang dioptimal dengan nisbah yang kompetetif 
6. Bagi hasil langsung menambah saldo Simpanan Harian 
7. Jangka waktu dapat diperpanjang otomatis (automatic roll over ) 
8. Setoran minimal Rp. 500.000 
9. Dapat dijadikan jaminan pembiayan BMT AL HIKMAH. 
JANGKA WAKTU NISBAH BMT NISBAH 
ANGGOTA 
6 Bulan 60% 40% 
12 Bulan 50% 50% 
24 Bulan 40% 60% 
1. Produk pembiayaan24 
Produk penyaluran dana berupa jenis pembiayaan, berupa modal dan 
sewa barang atau jasa. Beberapa jenis pembiayaan yang disediakan sebagai 
berikut: 
a) Prinsip jual beli (Murabahah) 
b) Prinsip sewa (ijarah) 
c) Prinsip bagi hasil (mudharabah) 
Dana simpanan dari masyarakat yang ada di KSPPS BMT AL 
HIKMAH di kelola secara produktif dan professional dalam bentuk 
pembiayaan untuk pengembangan ekonomi umat. Berbagai produk 
pembiayaan diperuntukkan bagi mitra yang membutuhkan modal kerja 
usaha pengadaan barang dan sewa barang atau jasa. 
 
24 Brosur Jasa Layanan Pembiayaan BMT Al-Hikmah Ungaran 
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Jenis-jenis akad pembiayaan di KSPPS BMT AL HIKMAH: 
1) Pembiayaan multi barang dengan prinsip jual beli murabahah 
Akad murabahah adalah akad jual beli atas barang tertentu dimana 
penjual menyebutkan dengan jelas barang yang diperjualbelikan termasuk 
harga pembelian barang kepada pembeli kemudia ia mensyaratkan atasnya 
laba/keuntungan dalam jumlah tertentu. 
Fasilitasnya pembiayaan diperuntukkan bagi anggota yang 
menginginkan memiliki barang atau peralatan usaha guna mendukung 
kegiatan usaha anggota KSPPS BMT AL HIKMAH siap membantu 
mewujudkan keinginan anggota untuk memiliki barang impian tersebut 
dengan proses mudah cepat dan harga terjangkau. 
Keunggulan pembiayaan pemilikan sepeda motor di KSPPS BMT AL 
HIKMAH diantaranya: 
a. Melayani semua jenis sepeda motor pabrikan jepang (Honda, Suzuki, 
Kawasaki) 
b. Persyaratan mudah dengan proses cepat 
c. Uang muka minimal 30% dari harga kendaraan yang diinginkan 
d. Bagi hasil kompetitif sesuai dengan kesepakatan 
e. Bagi hasil diperhitungkan dari harga pokok dikurangi dengan uang 
muka yang disetorkan 
f. Total angsuran lebih ringan dibandingkan dengan Dealer/Lasing 
g. Jangka waktu maksimal sampai dengan 3 tahun 
h. Apabila menyelesaikan pembiayaan sebelum jangka waktu akan 
memperoleh potongan dan tidak dikenakan pinaliti. 
2) Pembiayaan multi jasa dengan prinsip ijarah 
Di sebut akad pemindahan hak guna (manfaat) atas suatu barang atau 
jasa dalam waktu tertentu melalui pembayaran sewa/ upah tanpa di ikuti 
dengan pemindahan kepemilikan itu sendiri. Fasilitas pembiayaan 
45 
 
peruntukkan bagi anggota yang terkendala dalam membayar biaya 
pendidikan, biaya sewa rumah sakit, biaya perjalanan, dan biaya lain 
yang diperlukan. 
KSPPS BMT AL HIKMAH siap membantu membayarkan kebutuhan 
anggota dan membalikan pembiayaan dan jasanya secara angsuran atau 
sesuai tempo kesepakatan. 
Syarat: 
a. Bersedia menjadi anggota KSPPS BMT AL HIKMAH 
b. Memiliki usaha dan atau penghasilan tetap 
c. Mengisi aplikasi pengajuan pembiayaan yang telah disediakan 
d. Bersedia di survey apabila pihak KSPPS BMT AL HIKMAH 
memerlukan 
e. Melengkapi asministrasi 
• Foto copy KTP suami istri 
• Foto copy Kartu Keluarga (KK) 
• Foto copy surat nikah 
f. Melampirkan jaminan asli dan foto copy BPKP Kendaraan, 
sertifikat tanah atau surat kios/los pasar 
3) Pembiayaan Kerjasama Mudharabah/ Musyarakah 
Fasilitas pembiayaan diperuntukkan bagi anggota yang menginginkan 
permodalan dalam pengembangan usaha yang digelutinya agar usahanya 
tersebut menjadi lebih besar dan menguntungkan. 
KSPPS BMT AL HIKMAH siap menjadi mitra sebagai pemodal 
ataupun bermitra sebagai partner dalam mengembangkan usaha anggota 
tersebut. 
Syarat: 
a. Bersedia menjadi anggota KSPPS BMT AL HIKMAH 
b. Memiliki usaha produktif dan berprospektif 
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c. Bersedia di survey dilokasi usaha yang diajukan 
d. Mengisi aplikasi pengajuan pembiayaan yang telah disediakan 
e. Melengkapi persyaratan: 
• Foto copy KTP suami istri 
• Foto copy Kartu Keluarga (KK) 
• Foto copy Surat Nikah 
• Melampirkan jaminan asli dan foto copy BPKP Kendaraan, 
sertifikat tanah atau surat kios/los 
4) Produk jasa 
Produk jasa KSPPS BMT AL HIKMAH adalah SI GADAI. Layanan 
yang diperuntukkan bagi anggota yang menginginkan bantuan jasa dari 
pihak KSPPS BMT dalam memenuhi kebutuhan anggota. Layanan gadai 
barang seperti perhiasan, hadphone, elektronik, kendaraan bermotor, 
laptop, alat-alat rumah tangga. 
Keunggulan: 
a) Mudah 
Cukup membawa barang yang akan digadai dengan bukti 
kepemilikan dan identitas diri 
b) Cepat 
Uang cair kurang dari 30 menit 
c) Aman 
Memberikan jaminan keamanan terhadap barang yang dititipkan 
d) Berkah 
Dikelola dengan sistem syariah yang berlandaskan atas dasar 







A. Implementasi Produk Simpanan Wisata di BMT Al-Hikmah Ungaran 
Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah (KSPPS) BMT Al 
Hikmah Ungaran adalah sebuah lembaga swadaya masyarakat yang tumbuh 
dan berkembang di wilayah kecamatan Ungaran. Tujuan koperasi BMT Al-
Hikmah ini adalah untuk menciptakan sebuah lembaga perekonomian 
masyarakat sebagai sarana untuk meningkatkan kualitas kehidupan sosial 
ekonomi umat islam, dengan sasaran utama pedagang dana pengusaha kecil 
serta masyarakat umum lapisan bawah . 
Kegiatan usaha BMT Al-Hikmah Ungaran adalah menghimpun dan 
menyalurkan dana. Dalam produk simpanan, BMT Al-Hikmah menawarkan 
simpanan suka rela berjangka, simpanan pelajar, simpanan sukarela qurban, 
simpanan ibadah haji/ umroh, simpanan suka rela berjangka dan simpanan 
wisata. Sedangkan dalam menyalurkan dana ada pembiayaan multi barang 
dengan prinsip jual beli murobahah, pembiayaan multi jasa dengan prinsip 
jasa ijaroh dan pembiayaan mitra usaha kerjasama mudharabah/ musyarakah. 
Menurut manager BMT Al-Hikmah Ungaran Bapak Muhari dari hasil 
wawancara penulis, munculnya produk Simpanan Wisata (SIWITA) adalah 
berasal dari pegawai BMT Al-Hikmah Ungaran yang mengusulkan untuk 
diadakannya wisata yang berlaku untuk pegawai maupun anggota (nasabah) 
BMT Al-Hikmah dan disitulah manager menerima saran atau masukkan dari 
pegawainya. Tepat pada bulan Oktober 2019 s/d September 2020 simpanan 
wisata sudah mulai diluncurkan hal ini karena sudah disepakati saat 
diadakannya Rapat Akhir Tahun (RAT). 
Maka dari itu, implementasi dari beberapa produk yang ada di BMT 
Al-Hikmah produk simpanan wisata merupakan produk yang diterapkan, 
karena produk ini baru diluncurkan dan masih banyak anggota yang 
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dibutuhkan dari produk ini anggar produk simpanan wisata juga menjadi 
produk keunggulan di BMT Al-Hikmah Ungaran. 
Tabungan simpanan wisata (SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran, 
mempunyai tujuan wisata di Bromo dan sekitarnya. Persyaratan pembukaan 
rekening simpanan wisata ini adalah: 
a. Pembukaan rekening Simpanan Wisata 
b. Menyetor simpanan sebesar Rp. 100.000/per Bulan selama 12 Bulan 
(sudah termasuk uang saku) 
c. Mulai Oktober 2019 s/d September 2020 
 
Prosedur pembukaan rekening simpanan wisata  sangatlah mudah yaitu: 
a. Anggota atau calon anggota bisa datang langsung ke kantor BMT atau 
pihak BMT bisa mendatangi langsung ke tempat anggota 
b. Lalu anggota atau calon anggota mengisi formulir untuk melengkapi 
identitas 
c. Kemudian menyerahkan foto kopi KTP atau Kartu Keluarga sebanyak 
satu lembar 
d. Anggota atau calon anggota mendata tangani formulir yang telah di isi 
e. Dan terakhir anggota atau calon anggota membayar setoran sebebsar awal 
Rp 100.000  
Adapunfasilitas atau manfaat yang disediakan yaitu: 
a. Kaos/ T-Shirt cantik 
b. Aneka doorprize menarik 






B. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Wisata di BMT Al-Hikmah 
Ungaran 
Perumusan strategi pemasaran bertujuan untuk menarik dan 
meningkatkan jumlah nasabah apalagi produk simpanan yang ditawarkan oleh 
BMT Al-Hikmah Ungaran ini merupakan produk baru yang diluncurkan dari 
perusahaan untuk masyarakat. Selain dengan dilakukannya strategi pemasaran 
secara continue dan baik maka dapat dipastikan penjualan dari suatu produk 
di BMT Al-Hikmah Ungaran akan berjalan dengan baik sesuai dengan yang 
sudah direncanakan, sehingga akan berdampak pada suksesnya produk 
tersebut banyak diminati nasabah. 
Pemasaran BMT Al-Hikmah Ungaran beroperasi diwilayah Jawa 
Tengah, tetapi untuk saat ini dikerjakan dan dijalankan diwilayah Kabupaten 
Semarang. Pemasaran BMT Al-Hikmah dilakukan secara terus menerus dari 
segi promosi maupun menawarkan produk-produknya, walaupun dengan 
nasabah lama ataupun baru tetapi jika promosi dilakukan secara terus menerus 
dapat memberikan kepercayaan penuh bagi para anggota nasabah. Dengan itu 
seluruh pegawai BMT Al-Hikmah selalu berbekal menanamkan rasa didalam 
diri dengan jangan pernah menyerah ataupun berputus asa sebelum mencoba, 
dan selalu berpegang teguh pada firman Allah dalam Q.S Al-Insyirah. 
Artinya :“Bukankah kami telah melapangkan untukmu dadamu?,(1) 
Dan Kami telah menghilangkan dari padamu bebanmu,(2) yang memberatkan 
punggungmu? (3) Dan Kami tinggikan bagimu sebutan (nama) mu. (4) 
Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, (5) 
sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan.(6) Maka apabila kamu 
telah selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh 





Dari hasil penelitian lapangan dengan marketing dan wawancara 
dengan Bapak Muhari selaku manajer BMT Al-Hikmah Ungaran, penulis 
mendapatkan hasil penerapan strategi efektif yang dilakukan BMT Al-
Hikmah Ungaran dalam memasarkan Produk Simpanan Wisata (SIWITA) ini 
adalah: 
1. Penerapan Segmentasi, Targeting, dan Positioning BMT Al-Hikmah 
Ungaran 
a. Segmentasi 
Dari hasil pengamatan yang dilakukan penulis berdasarkan 
penuturan ketua pengurus BMT Al-Hikmah Ungaran, segmentasi yang 
diterapkan BMT Al-Hikmah Ungaran yaitu: 
a) Segmen geografis 
 Segmentasi berdasarkan geografis artinya membagi pasar 
berdasarkan wilayah tertentu seperti, jenis bangsa, provinsi, 
kabupaten, kecamatan, dan lainnya. 
 Segmentasi geografis dari BMT Al-Hikmah Ungaran yaitu 
didaerah Ungaran Kabupaten Semarang. Meliputi, pasar ungaran, 
babadan, karangjati, pabrik-pabrik, lingkungan rumah penduduk, 
warung dan sekitarnya. 
b) Segmentasi Demografis 
 Segmentasi demografis adalah membagi pasar berdasarkan 
kependudukan seperti, golongan umur, jenis kelamin, pekerjaan, 
pendidikan, agama, tingkat sosial, atau lainnya. 
 Segmentasi demografis yang dilakukan BMT Al-Hikmah 
Ungaran terhadap produk simpanan wisata adalah tidak terbatas, 
baik dari segi umur, pekerjaan, pendidikan, kelas sosial, pegawai, 
pedagang, ibu rumah tangga, maupun anak-anak (dengan syarat 
menggunakan kartu keluarga) berhak dan bisa dapat mempunyai 
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produk simpanan wisata yang ada di BMT Al-Hikmah Ungaran. 
Karena produk baru simpanan wisata ini adalah simpanan yang 
buat untuk mengajak anggota atau calon anggota bisa berwisata 
dan menikmati liburan yang diadakan oleh BMT Al-Hikmah 
Ungaran. 
b. Targeting 
   Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan Bapak Muhari, 
target pasar BMT Al-Hikmah Ungaran dalam memasarkan atau 
menawarkan produk simpanan wisata adalah tidak ada target yang 
difokuskan. Karena produk simpanan wisata ini untuk semua jenis 
kalangan seperti pelajar, pedagang, pegawai, ibu rumah tangga, anak-
anak dan lainnya, bisa ikut mempunyai tabungan wisata. 
c. Positioning 
   Dalam hal ini BMT Al-Hikmah Ungaran memposisikan 
produk simpanan wisatanya untuk masyakarat wilayah ungaran dan 
anggota BMT Al-Hikmah. 
   BMT Al-Hikmah juga memposisikan produk simpanan 
wisatanya dengan anggota nasabah bisa datang langsung untuk 
menabung ataupun dengan marketing datang langsung kerumah-rumah 
anggota nasabah. Dengan marketing datang langsung kerumah-rumah 
sebagai upaya untuk mendekatkan diri dengan anggota atau 
silahturahmi dan mengutamakan komunikasi. Dibalik itu, supaya 
produk simpanan wisata ini juga lebih dikenal masyarakat lainnya. Hal 







2. Penerapan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
a. Product (produk) 
   BMT Al-Hikmah Ungaran mengeluarkan produk baru yaitu 
Simpanan Wisata (SIWITA). Simpanan wisata ini merupakan tabungan 
yang dibuat dengan tujuan mengajak masyarakat untuk bisa berwisata 
dan liburan dengan cara menabung. Tujuan atau lokasi dari simpanan 
ini yaitu di Bromo dan sakitarnya. 
   Keunggulan dari produk simpanan wisata ini adalah bisa 
berwisata atau liburan dengan lebih terencana dan siap dengan 
disediakannya fasilitas-fasilitas, dan dengan adanya tabungan atau 
simpanan lebih memudahkan masyarakat. Adapun fasilitas-fasilitas 
yang didapat dari produk ini adalah: 
1) Kaos/ T-Shirt cantik 
2) Aneka doorprize menarik 
3) snack dan makanan 
b. Price (Harga) 
Pada simpanan wisata diwajibkan untuk setoran awal Rp. 
100.000 dan bulan berikutnya sampai jangka 12 bulan setoran tetap 
Rp. 100.000 per bulan. Jadi totalnya adalah Rp 1.200.000 selama satu 
tahun, menurut penulis, harga untuk produk simpanan wisata ini 
sangat terjangkau, karena tujuannya pun tidak disatu tempat melainkan 
di Bromo dan sekitarnya. Fasilitas yang di sediakan pun mencukupi, 
dan dengan jumlah Rp 1.200.000 ada uang saku yang akan diberikan 
dari tabungan masing-masing 
c. Place (Tempat) 
Memilih lokasi yang strategis merupakan hal yang penting 
dalam memasarkan produk, dengan adanya lokasi strategis nasabah 
dapat dengan mudah menjangkau lokasi perusahaan. 
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Letak lokasi BMT Al-Hikmah pun strategis yaitu kantor pusat 
terletak dipinggir jalan utama, Jl. Jend. Sudirman No. 12 Mijen 
Gedanganak Ungaran Timur Kab. Semarang, dan kator-kantor cabang-
cabang BMT Al-Hikmah terletak di dekat-dekat pasar yaitu dengan 
kantor cabang di kompleks pasar Babadan Blok E 23-25, di komplek 
terminal karangjati No. 11 Kecamatan Bergas, di kompleks Bawen, di 
jalan Tirtomoyo di kompleks pasar Bandungan, di Jl. Raya Gunung 
pati Boja Ds. Ngabean No. 05 Gunung pati kota semarang dan di jalan 
Taman Siswa no. 13 sekaran Gunung pati. 
d. Promotion (promosi) 
Promosi merupakan cara langsung atau tidak langsung guna untuk 
menarik konsumen lebih banyak. Adapun kegiatan promosi yang 
dilakukan oleh BMT Al-Hikmah Ungaran dalam menawarkan dan 
memasarkan produk barunya yaitu: 
1) Mendatangi Calon Nasabah 
Dengan semakin ketatnya persaingan lembaga non-bank saat 
ini, maka seorang marketing harus berfikir out of the box jika selama 
ini nasabah yang datang ke perusahaan maka sekarang perusahaan 
yang mendatangi nasabah, maka strategi ini disebut strategi 
marketing jemput bola 
Pemasaran strategi jemput bola yang dilakukan oleh staf 
marketing BMT Al-Hikmah yaitu marketing menunggu calon 
nasabah ditempat-tempat ramai seperti pasar, pabrik, warung-
warung, mendatangi rumah kerumah dan sekaligus  marketing 
menjelaskan langsung tentang produk-produk yang ada di BMT Al-
Hikmah khususnya produk simpanan wisata. Dengan cara ini BMT 
Al-Hikmah bisa meringankan beban nasabah yang tidak perlu 
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datang langsung ke kantor karena ada petugas khusus yang 
mendatangi langsung. 
2) Semua Pegawai BMT Al-Hikmah Ungaran 
Strategi pemasaran pada produk simpanan wisata ini juga 
dilakukan oleh semua pegawai atau karyawaan BMT Al-Hikmah 
guna meningkatkan minat nasabah atau anggota pada produk 
simpanan wisata ini. 
Para pegawai atau karyawan biasanya menawarkan atau 
mempromosikan terutama kepada anggota keluarga, saudara-
saudaranya serta memberikan penjelasan tentang keunggulan dari 
produk simpanan wisata ini agar banyak yang minat terhadap 
produk ini. 
3) Brosur 
Brosur merupakan media promosi yang efektif dan banyak 
digunakan oleh prusahaan untuk mempromosikan produk atau 
jasanya. Dilihat dari banyaknya brosur yang terdapat di BMT Al-
Hikmah Ungaran untuk nasabah dan calon nasabah maupun yang 
sudah tersebar disekeliling wilayah ungaran, mengharuskan desain 
brosur yang dibuat haruslah yang berkualitas dan menarik yang akan 
membuat nasabah teratrik untuk membacanya agar mau bergabung 
menjadi anggota BMT Al-Hikmah khususnya pada produk 
simpanan wisata. Brosur yang dibuat tersebut haruslah memuat 
gambarang tentang keunggulan produk, persyaratan, serta fasilitas-
fasilitas yang diberikan dari produk tersebut. 
4) Network (Jaringan Komputer) 
Meningkatnya pengguna internet dirasa sangat bermanfaat 
untuk dijadikannya salah satu strategi pemasaran. Pemasaran bisnis 
melalui internet cara memperluas jangkauan pasar. 
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Menurut penuturan manajer BMT Al-Hikmah melalui internet 
marketing bisa mempermudah dan dapat menjangkau nasabah atau 
konsumen yang tidak harus terjun langsung ke daerah tersebut . 
internet marketing yang digunakan BMT Al-Hikmah yaitu dengan 
cara membuat website, facebook, isntagram untuk memasarkan 
produk simpanan wisata. 
Menurut penelitian penulis melalui wawancara dengam 
marketing dan manajer BMT Al-Hikmah, kefektifan strategi 
pemasaran selain brosur adalah network (jaringan computer) karena 
melalui internet banyak sekali keunggulan yang bisa didapat, antara 
lain, pemasaran melalui internetada batasan waktunya karena sistem 
otomatisnya yang dapat melayani anggota atau konsumen kapan saja 
dan dimana saja dengan respon yang cepat salama ada jaringan 
internet. Pemasaran melalui internet juga dapat menjangkau pasar 
lebih luas, karena internet dapat menginformasikan apa saja 
















Dari hasil penelitian data diatas yang telah dibahas dan dijabarkan, 
maka penulis mendapat kesimpulan yaitu sebagai berikut: 
Simpanna Wisata (SIWITA) merupakan produk baru yang dibuat 
BMT Al-Hikmah Ungaran untuk masyarakat yang ingin berwisata atau 
menikmati liburan dengan sistem menabung. 
Tabungan simpanan wisata (SIWITA) di BMT Al-Hikmah Ungaran, 
mempunyai tujuan wisata di Bromo dan sekitarnya. Persyaratan pembukaan 
rekening simpanan wisata ini adalah: 
d. Pembukaan rekening Simpanan Wisata 
e. Menyetor simpanan sebesar Rp. 100.000/per Bulan selama 12 Bulan 
(sudah termasuk uang saku) 
f. Mulai Oktober 2019 s/d September 2020 
Prosedur pembukaan rekening simpanan wisata  sangatlah mudah 
yaitu: 
f. Anggota atau calon anggota bisa datang langsung ke kantor BMT atau 
pihak BMT bisa mendatangi langsung ke tempat anggota 
g. Lalu anggota atau calon anggota mengisi formulir untuk melengkapi 
identitas 
h. Kemudian menyerahkan foto kopi KTP atau Kartu Keluarga sebanyak 
satu lembar 
i. Anggota atau calon anggota mendata tangani formulir yang telah di isi 





Adapunfasilitas atau manfaat yang disediakan yaitu: 
e. Kaos/ T-Shirt cantik 
f. Aneka doorprize menarik 
g. snack dan makanan 
Penerapan strategi pemasaran efektif yang dilakukan oleh BMT Al-
Hikmah Ungaran pada Produk Simpanan Wisata (SIWITA) adalah sebagai 
berikut: 
3. Penerapan Segmentasi, Targeting, dan Positioning 
Segmentasi yang diterapkan BMT Al-Hikmah Ungaran yaitu 
segmentasi geografis dan segmentasi demografis 
4. Penerapan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Penerapan bauran pemasaran meliputi 
a) Produk (product) 
b) Price (Harga) 
c) Place (Tempat) 
d) Promotion (promosi0 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh BMT Al-Hikmah Ungaran 
yaitu: 
5) Mendatangi Calon Nasabah 
6) Semua Pegawai BMT Al-Hikmah Ungaran 
7) Brosur 










Dari hasil penenlitian di BMT Al-Hikmah Ungaran , maka saran yang 
akan penulis sampaikan adalah: 
1. BMT Al-Hikmah Ungaran memiliki persaingan antar lembaga keuangan 
yang begitu lebih ketat. maka dari itu, penulis memberikan saran agar 
pihak BMT Al-Hikmah dapat melakukan pelatihan-pelatihan kinerja 
kepada pengelola agar dapat bersaing dengan lembaga-lembaga lain 
sehingga memberi kemajuan kepada BMT. 
2. BMT Al-Hikmah bisa menggunakan system bagi hasil untuk bisa lebih 
menarik nasabah ,yaitu misalnya dengan cara nasabah menabung uang 
sebesar 350/30 bulan, Total = Rp. 10.500.000, lalu BMT bisa memberi 
bonus atau bagi hasil wisata secara gratis dengan  tujuan lokasi wisata 
yang menarik, tanpa ada potongan dari tabungan nasabah ataupun 
pungutan biaya nasabah. Jadi dengan saran ini, penulis berharap BMT Al-
Hikmah dapat menekankan lagi konsep atau rencana pemasarannya agar 
nasabah lebih bisa tertarik dan juga bisa memberi kesuksesan tujuan BMT. 
3. BMT Al-Hikmah harus lebih memperhatikan kegiatan-kegiatan sosialnya 
karena ini merupakan salah satu strategi untuk bisa menarik hati 
anggotanya. 
4. BMT Al-Hikmah Ungaran harus lebih menekankan strategi pemsarannya 
lebih luas, untk memperluas pemasaran sebaiknya BMT Al-Hikmah bisa 
menggunakan media cetak seperti surat kabar, dan media elektronik 
seperti radio. 
5. Sebaiknya BMT Al-Hikmah bisa menambah Sumber daya pegawainya 
karena hal ini agar lebih efektif dalam melayani anggota nasabah dan 
karyawan saling memberikan support berupa motivasi untuk 
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